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This study aims to find out and find out the School Marketing Strategy in Darul Ma'arif 
Vocational School which is right in marketing Mix which includes 4P (Product, Price, 
Promotion, Plance). The method used in this study is qualitative with a descriptive approach. 
The data collection techniques are observation, interview, and documentation study. For 
observations made observations related to new student admission activities in the new school 
year. The parties interviewed were principals, deputy headmasters in the student field, chair 
of the new study committee reception committee (PPDB), 2 Parents of Students, and 2 
Students as informants. Documentation studies are carried out by taking pictures directly and 
requesting archives or files of the TU staff. The advice given by the school based on the 
conclusions obtained is that it is necessary to increase the strategy that is more significant in 
order to get quality and superior students. 
 




Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menemukan Strategi Pemasaran Sekolah di 
SMK Darul Ma’arif  yang tepat dalam marketing Mix yang meliputi 4P ( Product, Price, 
Promotion, Plance). Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah kualitatif dengan 
pendekatan deskriptif. Adapun teknik pengumpulan  data yaitu observasi, wawancara, dan 
studi dokumentasi. Untuk observasi yang dilakukan pengamatan terkait kegiatan penerimaan 
siswa baru pada tahun ajaran baru. Pihak yang diwawancara adalah kepala sekolah, wakil 
kepala sekolah bidang kesiswaan, ketua panitia penerimaan peserta didi baru (PPDB),  2 
Orang Tua Siswa, dan 2 Siswa sebagai informan. Studi dokumentasi dilakukan dengan 
pengambilan gambar secara langsung dan meminta arsip atau berkas-berkas staf Tata Usaha. 
Adapun saran yang diberikan sekolah berdasarkan kesimpulan yang didapat yaitu perlu 
dilakukan peningkatan Strategi yang lebih signifikan agar mendapat siswa yang berkualitas 
dan unggul. 
 




Telah menjadi realitas, bahwa persaingan antar sekolah saat ini memang semakin 
kompetitif. Hal ini tentu menjadi sinyal positif dalam peningkatan kualitas penyelenggaraan 









pendidikan. Hal ini dapat dibuktikan dengan adanya upaya kreatif penyelenggara pendidikan 
untuk menggali keunikan dan keunggulan sekolahnya agar dibutuhkan dan diminati oleh 
pelanggan jasa pendidikan. Munculnya sekolah unggulan dengan kurikulum bertarad 
internasional serta lahirnya sekolah negeri dan swasta yang menawarkan keunggulan fasilitas 
bahkan dengan  biaya yang terjangkau, dapat menambah maraknya kompetisi pendidikan.  
Pemasaran menjadi sesuatu yang mutlak harus dilaksanakan oleh sekolah, selain 
ditujukan untuk memperkenalkan, fungsi pemasaran dilembaga pendidikan adalah untuk 
membentuk citra baik terhadap lembaga menarik sejumlah calon siswa. Untuk itu, sekolah 
dituntut untuk melakukan strategi dalam hal pemasaran sekolah guna mempertahankan dan 
mengingatkan kuantitas siswa yang lalu. 
SMK Darul Ma’arif adalah sebuah lembaga pendidikan menengah kejuruan yang 
berkualitas dan bernuansa religious di Jakarta Utara yang mempunyai visi “ Menciptakan 
generasi yang unggul dalam Iptek berdasarkan Imtag”. Sekolah menegah Kejuruan Darul 
Ma’arif mengutamakan keunggulan dalam Kegiatan Belajar Mengajar (KBM) Mendidik 
meliputi etika, aqidah dan perilaku sesuai jaran Islam. Namun, berdasarkan hasil observasi 
awal yang dilakukan peneliti ditemukan masih lemahnya penyusunan strategi pemasaran 
yang dilakukan oleh pihak SMK Darul Ma’arif. 
Masalah yang ada di sekolah menyangkut kegiatan pemasaran sekolah adalah terkait 
pada penyusunan strategi pemasaran yang dilakukan oleh pihak SMK Darul Ma’arif. Hal 
tersebut dikarenakan di sekolah ini masih kurang staf ahli dalam bidang pemasaran sekolah. 
Oleh karena itu di sekolah ini masih lemah dalam pelaksanaan strategi pemasaran. 
Mengacu pada latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka penulis tertarik untuk 
melakukan penelitian dengan judul “Analisis Strategi Pemasaran SMK Darul Ma’arif Kota 




Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka penulis mengidentifikasi masalah 
sebagai berikut: 
1. Kurangnya mempublikasikan kemajuan/keadaan sekolah kepada masyarakat ; 
2. Tidak memiliki structural dalam bidang kehumasan secara jelas 
3. Kurangnya tenaga pemasaran dalam menjalankan pemasaran. 
4. Hanya memiliki satu Jurusan yaitu Akuntansi 
5. Kurangnya fasilitas ruang kelas belajar 
6. Bagaimana strategi pemasaran SMK Darul Ma’arif  
BATASAN MASALAH 
 
Berdasarkan identifikasi masalah yang telah dikemukakan, untuk mempermudah dan 
mengarahkan penelitian ini, maka fokus penelitian dapat dibatasi dengan “Analisis Strategi 
Pemasaran SMK Darul Ma’arif  Kota Adminitrasi Jakarta Utara”. 











1. Bagaimana Analisis strategi pemasaran SMK Darul Ma’arif Kota Admi nistrasi Jakarta 
Utara? 
2. Apa saja hambatan dalam pemasaran SMK Darul Ma’arif Kota Administrasi Jakarta 
Utara? 
3. Bagaimana cara mengatasi hambatan dalam pemasaran SMK Darul Ma’arif Kota 




1. Untuk mengetahui strategi pemasaran SMK Darul Ma’arif 
2. Untuk mengetahui hambatan dalam pemasaran SMK Darul Ma’arif 






Menurut Chandler yang dikutip oleh Mudrajad Kuncoro, Strategi adalah penentuan 
tujuan dan sasaran jangka panjang perusahaan, diterapkannya aksi dan alokasi sumber daya 
yang dibutuhkan untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan. Kata strategi berasal dari 
bahasa yunani yang berarti kepemimpinan dalam ketentraman.  
Analisis SWOT merupakan teknik historis yang terkenal dimana para manajer 
menciptakan gambaran secara umum secara cepat mengenai situasi strategis perusahaan 
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Dari penjabaran diatas dapat disimpulkan bahwa formulasi strategi memang 
dibutuhkan sebagai langkah-langkah dalam penetapan tujuan. Serta analisis SWOT untuk 
menetapkan strategi yang didasarkan pada Strenght (Kekuatan), Weakness (Kelemahan), 
Oppurtunity (Peluang), Threats (Ancaman) yang akan dikembangkan menjadi program jangka 
panjang dan menengah pada lembaga pen didikan. Analisis ini pada akhirnya berfungsi untuk 
mengarahkan sekolah untuk menetukan strategi yang akan dilaksanakan. 
Menurut Schendel dan Hofer implementasi strategi dicapai melalui alat administrasi 
yang dapat dikelompokkan kedalam tiga kategori (Syaiful Sagala, 2007 ; 139), yaitu: 
1. Struktur, yaitu siapa yang bertanggung jawab terhadap apa, kepala sekolah 
bertanggung jawab kepada siapa. 
2. Proses, yaitu bagaimana tugas dan tanggung jawab itu dikerjakan masing-masing 
personal, dan 
3. Tingkah Laku, yaitu perilaku yang menggambarkan motivasi semangat kerja, 
penghargaan, disiplin, etika dan sebagainya 
Dari penjabaran diatas dapat disimpulkan bahwa dalam implementasi strategi, organisasi 
diharapkan memikirkan dan merumuskan kebijakan, dan mengalokasikan sumber daya 
sehingga strategi yang telah diformulasikan dapat dilaksanakan. 
 
Pengertian Analisis 
Pengertian Analisis Menurut Para Ahli: 
1. Anne Greogry: Anne Gregory berpendapat bahwa Analisis adalah langkah atau 
tahapan pertama yang harus dilakukan dalam proses perencanaan.  
2. Syahrul: Syahrul menyatakan bahwa analisa adalah kegiatan evaluasi terhadap kondisi 
tertentu dari ayat-ayat atau pos-pos yang berhubungan dengan akuntansi.  
3. Wiradi: Wiradi berpendapat bahwa analisis adalah aktivitas yang memuat proses 
mengurai, membedakan dan memilah sesuatu untuk kemudian dikelompokkan dan 
digolongkan berdasarkan kriteria tertentu.  
4. Effrey Liker: Pengertian analisa selanjutnya dikemukakan oleh Effrey Liker. Dimana 
analisa adalah waktu yang digunakan untuk menemukan sumber (akar) atau bukti 
baru untuk menyelesaikan masalah. 
 
Pemasaran 
Menurut Philip Kotler Pemasaran adalah suatu proses social yang didalamnya individu 
dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, 
menawarkan dan secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain. (Tim 
Dosen Administrasi Pendidikan, 2013 ; 337) 
Pemasaran Jasa Pendidikan adalah kegiatan lembaga pendidikan memberi layanan 
atau penyampaian jasa pendidikan kepada konsumen dengan cara yang memuaskan (Buchari 
Alma, 2005; 75). 
 









Fungsi dan Tujuan Pemasaran Pendidikan 
Fungsi pemasaran pendidikan pada organisasi yang berorientasi pada laba 
(perusahaan) dengan organisasi nirlaba (sekolah) sangat berbeda. Fungsi pemasaran ini 
secara lebih luas akan dijabarkan dalam bauran pemasaran yaitu merupakan sarana mencapai 
tujuan pemasaran (Marketing objective). Perbedaan fungsi terletak pada cara kedua 
organisasi tersebut memperoleh sumber dana yang diperlukan untuk melakukan operasinya.  
 
Strategi Pemasaran Pendidikan 
Menurut Kotler dan Fox menyatakan bahwa pemasaran jasa pendidikan akan 
menawarkan jasa pendidikan dengan bauran pemasaran yang terdiri atas tujuh alat 
pemasaran jasa pendidikan, yang juga dikenal dengan istilah 4P (Product, Price, Promotion, 
and Place) adalah sebagai berikut : 
1. Product (Produk) Kotler merumuskan produk sebagai “hasil akhri yang mengandung 
elemen-elemen fisik, jasa dan hal-hal yang simbiosis yang dibuat dan dijual oleh 
perusahaan untuk memberikan kepuasan dan keuntungan bagi pembelinya. Produk 
merupakan sesuatu yang dibuat kemudian dijual untuk memberi kepuasan serta 
keuntungan bagi konsumen. Menurut Baker yang dikutip oleh David Wijaya dalam 
buku pemasaran Jasa Pendidikan, pemasaran jasa perlu memperhatikan tiga tingkat 
generic penawaran jasa. Jadi, penawaran jasa pendidikan terdiri atas dua unsur, yaitu 
jasa inti dan jasa sekunder, yaitu tingkat produk jasa pendidikan yang berwujud dan 
tibgkat jasa pendidikan tambahan 
2. Price (Harga) adalah suatu nilai yang dinyatakan dalam bentuk rupiah guna 
pertukaran/transaksi atau sejumlah uang yang harus dibayar konsumen untuk 
mendapatkan barang dan jasa. Mursid menyatakan keadaan dimana penetapan harga 
menjadi sangat penting seperti : 
a. Produk adalah bahan baku; 
b. Harga merupakan alat utama untuk membedakan produk dari produk pesaing; 
c. Konsumen berpenghasilan rendah; 
Menurut Chareles W.Lamb, Harga merupakan sesuatu yang diserahkan dalam 
pertukaran untuk mendapatkan suatu barang maupun jasa. Saat konsumen 
menginginkan sebuah barang atau jasa maka alat tukar yang digunakan adalah sebuah 
benda yang memiliki nilai atau harga yang sama dengan barang atau jasa tersebut.  
Menurut David Wijaya, jenis masukan biaya satuan pendidikan ada dua jenis, yaitu: 
a. Biaya satuan pendidikan operasional lancar, yaitu biaya input pendidikan yang 
habis digunakan satu tahun atau kurang dan biaya yang dikeluarkan secara 
berulang-ulang per siswa per tahun. 
b. Biaya satuan pendidikan investasi modal pembangunan, yaitu biaya input 
pendidikan yang penggunaanya lebih dari satu tahun dan dihitung per siswa per 
tahun. 









3. Promotion (Promosi) menurut Charles W.Lamb Promosi adalah komunikasi 
pemasaran dari pemasar yang menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan para 
calon pembeli suatu prodak dalam rangka mempengaruhi pendapat mereka atau 
memperoleh suatu respon (Charles W. Lamb; 145). William Shoel dalam bukunya 
Buchari Alma berjudul Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa menyatakan 
“Promotion is marketers effort to communicate with target audiences. Communication 
is the process of influencing others behavior ny sharing ideas, information or feeling 
whit them” (Buchari Alma, 2011; 179).  
Promosi merupakan alat komunikasi bagi perusahaan dalam memberi informasi 
tentang barang atau jasa yang ditawarkan, membujuk atau mengajak untuk memiliki 
barang atau jasa tersebut, serta mempengaruhi para calon pembeli sehingga 
perusahaan mendapat respon dari barang atau jasa yang mereka jual. 
Menurut AMA (American Marketing Association) variable-variabel bauran promosi 
ada empat kelompok, yaitu: 
a. Periklanan 
b. Penjualan Pribadi 
c. Publisitas 
d. Promosi Penjualan 
Semua dilakukan secara bersamaan sehingga mampu menigkatkan nilai sebuah 
produk jasa. 
4. Place (Tempat) Menurut David dalam buku pemasaran jasa pendidikan 
mendefinisikan lokasi yaitu kemudahan akses dan penampilan dan kondisi sekolah 
secara keseluruhan.  
Menurut Alma, pemilihan tempat atau lokasi jasa pendidikan membutuhkan 
pertimbangan cermat terhadap beberapa faktor, sebagai berikut: 
a. Akses 
b. Visabilitas, yaiut sekolah dapat dilihat dengan jelas tentang keberadaan fisiknya 
c. Lalu lintas 
d. Tempat parker yang luas dan aman 
e. Ekspansi, yaitu ketersediaan lahan untuk kemungkinan perluasan usaha 
f. Lingkungan  
g. Persaingan, yaitu lokasi sekolah competitor 
h. Peraturan Pemerintah  
 
Strategi Pemasaran Pendidikan di Era Digital  
Taraf kemajuan kehidupan manusia memang tidak dapat dipungkiri begitu pesat. 
Berbagai aspek kehidupan hidup bersama berdampingan di era digital. Era kemajuan dimana 
teknologi berperan sangat penting dalam kehidupan manusia di dunia. Siapa yang bisa 
membantahkan kecanggihannya? Kecuali orang-orang yang menutup diri dengan itu semua. 
Semua dapat divisualisasikan melalui alat digital dan hamper menyerupai aslinya. Bedanya 









nyata dan maya, tetapi  sebagian pengguna alat digital memang sudah membuktikan 
virtualisasi lembaga pendidikan yang berkemban dewasa ini. Lembaga pendidikan sejatinya 
adalah badan (organisasi)  yang tujuannya melakukan suatu penyelidikan keilmuan atau 
melakukan suatu usaha dalam bidang pendidikan.  
1. Visualisasikan Lembaga Pendidikan dengan Website 
2. Memanfaatkan Perkembangan Media Sosial 







TEMPAT DAN WAKTU PENELITIAN 
 
Tempat Penelitian 
Penelitian ini dilakukan di SMK Darul Ma’arif Jakarta yang terletak di 




Penelitian ini dilaksanakan pada tahun ajaran 2018 yaitu 04 Juni sampai dengan 31 




Metode penelitian ini adalah kualitatif. Menurut Sugiyono (2019 : 15), menjelaskan 
bahwa metode penelitian Kualitatif merupakan metode penelitian yang berlandaskan pada 
filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada kondisi obyek yang alamiyah, (sebagai 
lawannya adalah eksperimen) dimana penelitian ini adalah sebagai instrument kunci, 









pengambilan sambel sumber penelitian data dilakukan secara purposive dan snowball, teknik 
pengumpulan dengan trianggulasi, analisis data bersifat induktif/kualitatif, dan hasil 
penelitian kualitatif lebih menekan makna dari pada generalisasi.  
 
SUBJEK DAN SUMBER DATA PENELITIAN 
 
Subjek penelitian adalah orang yang sedang diteliti. Subyek penelitian dapat 
ditentukan dengan menggunakan rumus perhitungan sampel dalam penelitian.Menurut 
Arikunto (1998 : 144), sumber data adalah subjek dari mana suatu data dapat diperoleh.  




Data yang diperoleh langsung dari sumber data yang dikumpulkan secara khusus dan 
berhubungan langsung dengan permasalahan yang diteliti.  
 
Data Sekunder 
Data sekunder adalah data yang diperoleh dari kantor, nuku (kepustakaan) atau pihak-
pihak lain yang memberikan data yang erat kaitannya dengan objek dan tujuan yang diteliti. 
 
TEKNIK PENGUMPULAN DATA 
 
1. Observasi  adalah kegiatan mengamati dan mencatat segala keadaan dan kejadian dari 
berbagai hal yang diamati di lapangan. 
2. Wawancara adalah proses percakapan oleh pewawancara dengan narasumber yang 
telah ditetapkan untuk memperoleh informasi dan menggali data tentang strategi 
pemasaran sekolah dalam meningkatkan jumlah siswanya.  
3. Dokumentasi Teknik ini merupakan sejumlah catatan peristiwa yang sudah berlalu, 
bisa berbentuk tulisan, gambar, atau karya-karya dari seseorang.  
 
TEKNIK ANALISIS DATA 
 
Menurut moleong (2004:280-281), “Analisis data adalah proses mengorganisasikan 
dan mengurutkan data kedalam pola, kategori, dan satuan uraian dasar sehingga dapat 
ditemkan tema dan tempat dirumuskan hipotesis kerja seperti yang disarankan oleh data”. 
Langkah-langkah analisis data menurut Miles dan Huberman (1992:15-19), adalah sebagai 
berikut: 
1. Pengumpulan Data 
Yaitu pengumpulan data di lokasi penelitian dengan melakukan observasi, 
wawancara, dan dokumentasi. 









2. Reduksi Data 
Yaitu sebagai proses seleksi, pemfokusan, pengabstrakan, transformasi data kasar 
yang ada di lapangan langsung. 
3. Penyajian Data 
Yaitu rangkaian organisasi informasi yang memungkinkan penelitian dilakukan.  
4. Penarikan Kesimpulan 
Yaitu dalam pengumpulan data, peneliti harus mengerti dan tanggap terhadap 
sesuatu yang diteliti langsung di lapangan dengan menyusun pola-pola pengarahan 
dan sebab akibat. 
 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
Profil Tempat Penelitian 
1. Sejarah Singkat Sekolah 
SMK Darul Ma’arif Jakarta berada dibawah naungan Yayasan Darul Ma’arif  IKAMA. 
SMK Darul Ma’arif berdiri sejak tahun 2002 sebagai bentuk perluasan 
penyelenggaraan pendidikan yang ada di Yayasan Darul Ma’arif IKAMA. 
2. Identitas Sekolah 
Nama Sekolah  : SMK Darul Ma’arif Jakarta 
NPSN   : 20107414 
Status   : Swasta 
Akreditasi  : B 
Alamat   : Jl. Madya Kebantenan Np. 14 Semper   Timur Jakarta Utara 
Kode Pos  : 14130 
Telepon  : 021-44836654 
SK Pendirian Sekolah : 2590/073.6 
Tanggal SK Pendirian : 2004-09-03 
SK Perizinan Operasional : 463 Tahun 2014 
Tanggal SK Izin Operasional : 2014-03-26 
Email   : smkdmjakut@gmail.com 
3. Visi dan Missi 
a. Visi SMK Darul Ma’arif 
Menciptakan generasi yang unggul dalam iptek berdasarkan imtag 
b. Misi SMK Darul Ma’arif 
1) Membekali peserta didik yang ungguldalam iptek berdasarkan imtag 
2) Mengasah intelegensi peserta didik melalui sains dan teknologi agar menjadi 
manusia yang professional, mandiri, kreatif dan inovatif 
3) Mengembangkan potensi peserta didik melalui kegiatan ekstrakurikuler 
4) Menjadikan sekolah menjadi media untuk menggali dan mengembangkan 
potensi serta kreatifitas peserta didik 









5) Membentuk tenaga terampil untuk siap memasuki dunia global dan pasar 
bebas 








1 Ir. Hoiriyah   Kepala Sekolah 
2 Misbahul Anwar, S.Sos.I   Wa.Ka Kurikulum & Walas 
3 Ibnu Bakar Penjas Wa.Ka Kesiswaan 
4 Devi Soraya, S.Pd Bhs.Inggris Wa.Ka DU/DI & Walas 
5 Rishayanti, S.Pd 
Bhs. 
Indonesia 
TU/Administrasi & Walas 
6  Yusup, S.Pd.i   Operator 
7 Haniah, S.Pd   BP/BK 




9 Hany Fatmawati Produktif Pembina OSIS & Walas 
10 Drs. Wawu Sentono PAI   
11 Nurhayati, M.Pd Matematika   
12 Jasuli, S.Pd PAI   
13 Didi Suwardi, S.Pd Produktif Walas 
14 Maria Tri Astuti, S.Pd Produktif   
15 M. Mat Djari, S.Ag Ke-NU-an   
16 Slamet Riyanto, S.Pd Matematika   
17 Dewi Setiawati, S.Pd Produktif   
18 Utami, S.Pd IPA Walas 
19 Haris Fadilah, S.E PKN Walas 




No Nama Jabatan 
1 Rishayanti, S.Pd TU/Administrai 




No Tahun Pelajaran Laki-laki Perempuan Jumlah 
1 2014/2015 52 206 258 
2 2015/2016 48 218 266 
3 2016/2017 54 232 286 









4 2017/2018 52 247 299 
5 2018/2019 56 252 308 
 
5. Struktur Organisasi 
 
Gambar 4.1 




7. Perusahaan yang bekerjasama 
Tabel 4.4 
NO NAMA PERUSAHAAN Alamat 
1 KPP Jakarta Kelapa Gading JL.Walang Baru Raya No.10 
2 STIP Marunda JL. Marunda Makmur Cilincing 
3 RSUD Koja  JL.Deli No.4 Koja 
4 PD.Pasar Jaya JL.Anggrek Pasar Rawa Badak 









5 Walikota Jakarta Utara JL.Laks YosSudarso 
6 PT.intraco Penta Tbk JL.Raya Cakung Cilincing 
7 Pertamina (Persero) JL.Yos Sudarso 32-34 TG.priok 
8 Kelurahan Kalibaru JL.Kalibaru barat V No.60 
9 Kantor PLN Semper Barat JL.Sungai Brantas Semper Barat 
10 PT.Trimitra Baterai  JL.Semper Timur No.3 Cilincing 
11 PT.Bestindo JL.Pegangsaan No.2 
12 Kecamatan Cilincing JL.Sungai Landak No.7 
13 Kelurahan Cilincing JL.Cilincing Bakti VI 
14 PT.Indonesia Power JL.RE. Martadinata Ancol 
15 Syahbandar Utama JL.Padamaran No.4 Tg.Priok 
16 PT. KBN Marunda JL.Lampung No.1 Marunda 
17 PT.Dok Kodja Bahari Shippyard II JL.Sindang Laut No.119 
 
 




NO NAMA JABATAN KETERANGAN 




Wa.Ka.Bid. Kurikulum & 
Ketua Panitia PPDB 
Sumber Data 
3 
 Lilis Komala 
Sari 
Orang Tua  Informan 




Siswa Kelas X Informan 
6 Riki Noval Siswa Kelas XII Informan 
 
Tabel 4.6 
Table Sumber Data 
NO NAMA TENAGA KEPENDIDIKAN JABATAN 
1 Rishayanti, S.Pd Kepala Tata Usaha 
2 Mardiana, S.Pd Keuangan 
 
 











Semua hal yang dimiliki sekolah terutama yang berkaitan mengenai keunggulan 
sekolah dapat dijadikan sebagai bahan untuk mempromosikan sekolah dalam  memasarkan 
jasa pendidikan. Kegiatan pemasaran sekolah untuk mempromosikan diri dan juga 
menyebarluaskan sekolah ini kepada masyarakat luas agar masyarakat bisa mengetahui apa 
saja yang ditawarkan oleh SMK Darul Ma’arif dan juga apa saja yang akan diperoleh jika 
menyekolahkan anaknya di SMK Darul Ma’arif. Upaya sekolah dalam memasarkan sekolah 
yakni dengan mempromosikan  sekolah melalui berbagai macam media atau berbagai macam 
cara yang kreatif agar cepat dikenal oleh masyarakat.  SMK Darul Ma’arif telah memanfaatkan 
banyak cara di antaranya dengan pembuatan dan penyebaran brosur, periklanan melalui 
Spanduk, Media Sosial dan penempatan PPDB secara khusus, publisitas kepada masyarakat 
luas sekitar.  
    
PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN 
 
Strategi Pemasaran      
1. Merencanakan produk yang sesuai dengan kebutuhan konsumen (Product) 
Program kegiatan yang telah berjalan di SMK Darul Ma’arif adalah: 
a. Life Skill  
b. Mentoring 
c. Home Visit  
Gambar 4.1 
hasil penelusuran alumni 
 
 
Menentukan Harga / Biaya (Price)  
Dalam membuat ketentuan biaya bagi para siswa, bagian keuangan yayasan membuat 
daftar biaya sesuai dengan kesepakatan seluruh kepala sekolah masing-masing unit. Biaya 
tersebut sebenarnya berlaku selama 1 tahun. Akan tetapi, sekolah juga memiliki cara yang 
unik kepada para calon orangtua siswa baru. Sekolah menggunakan metode pemberian 
diskon yang kepada calon siswa yang mendaftar di SMK Darul Ma’arif lulusan SMP Darul 
Ma’arif yaitu berupa potongan 50% untuk uang gedung. 










Melakukan Promosi (Promotion)  
Adapun terkait dengan upaya pemasaran SMK Darul Ma’arif :  
1. Promosi secara langsung (dari siswa) Promosi biasanya dikhususkan dan digencarkan 
teruntuk SMP Darul Ma’arif.  
2. Promosi melalui sekolah Kegiatan lain yang dilakukan sekolah juga mengadakan open 
house.  
3. Promosi melalui media cetak Promosi melalui cetak pun digunakan oleh SMK Darul 
Ma’arif. Media cetak tersebut yaitu brosur, banner dan spanduk.  
4. Promosi melalui media online Sekolah memanfaatkan media online sebagai media 
promosi secara digital. Sekolah melibatkan siswa dan guru untuk mempromosikan 
sekolah melalui akun social media. Sayangnya SMK Darul Ma’arif belum memiliki 
website dan akun pribadi yang mengatas namakan SMK Darul Ma’arif. 
 
Tempat / lokasi (Place) 
Adapun keadaan nyata dilapangan terkait pemilihan tempat dan lokasi tersebut yakni: 
1. Akses ; aksesnya mudah dijangkau dengan angkutan umum 
2. Visibilitas ; sekolah terlihat dengan jelas keberadaan fisiknya karena jarak antara 
gedung sekolah ke parkiran kurang lebih 30 meter 
3. Lalu lintas ; kebradaannya kurang lebih 500 meter dari jalan raya cilincing yang selalu 
ramai oleh kendaraan yang lalu lalang 
4. Tempat parkir yang luas dan aman ; kenyataannya tempat parker kurang luas namun 
keadaannya aman gerbang selalu ditutup dan dijaga oleh dua orang petuga keamanan. 
Sesuai dengan pengakuan wakil kepala sekolah dalam wawancara yang mengatakan 
kami masih perlu perluasan lahan parker 
5.  Lingkungan; lingkungannya sangat kondusif dimana siswa bisa belajar dengan tenang 
tanpa terdengar suara kebisingan kendaraan 
6. Persaingan ; pesaing yang ada dilingkungan SMK Darul Ma’arif terbilang tidak terlalu 
banyak. Sekolah swasta yang ada SMK Syahid 2, SMK Al Miftahiyah, SMA Nurul Falah, 
SMK Cilincing 1, SMK Cilincing 3.  
7. Peraturan pemeritah; berdasarkan dokumentasi yang diberikan oleh sekolah, sekolah 
telah terakreditasi B sejak tahun 2006. 
 
Analisis SWOT 
1. Analisis Internal  
a. Kekuatan (Strength) 
1) Gedung milik sendiri nyaman;  
2) Sarana pendukung KBM cukup memadai;    
3) Tersedianya fasilitas yang cukup memadai;  









4) Program sekolah yang beragam dan tidak semua sekolah swasta menerapkan 
secara konsisten;  
5) Memiliki kegiatan ekstrakurikuler yang beragam dan menarik; 
6) Memiliki MOU dengan berbagai perusahaan sehingga memudahkan para 
siswa dan alumni untuk magang 
7) Rutin mengadakan baksos;  
8) Pelayanan sopan, ramah, dan santun.  
b. Kelemahan (Weakness)  
1) Kurangnya SDM untuk terlibat dalam kegiatan promosi sekolah;  
2) Kurangnya lokal yang dimiliki sekolah;  
3) Instalansi listrik sering turun karena belum penambahan daya listrik sehingga 
kegiatan belajar siswa kurang nyaman;   
4) Hanya memiliki satu kejuruan yaitu Akuntansi;  
5) Sempitnya lahan parkir. 
2. Analisis Eksternal 
a. Peluang (Opportunity)  
1) Kesadaran masyarakat mengenai sekolah swasta yg berkualitas;  
2) Kesesuaian sarana dan prasarana sekolah dengan tuntutan potensi daerah 
dan perkembangan IPTEK dan IMTAQ;  
3) Satu-satunya sekolah Islam yang menerapkan kegiatan seperti pesantren 
namun tidak mondok;  
4) Sekolah menetapkan harga yang relatif lebih terjangkau dibandingkan 
sekolah Islam lainnya di Jakarta Utara  
b. Ancaman  (Threat)  
1) Kemajuan teknologi komputer dan informatika yang semakin cepat 
sementara itu tidak dibarengi dengan perkembangan siswa;   
2) Keberadaan sekolah swasta disekitar yang semakin mengembangkan 
kemajuannya 
3) Tata letak sekolah yang kurang baik (sulitnya melakukan perluasan sekolah).  
Setelah dilakukan analisis lingkungan internal dan eksternal, maka dapat digunakan 
untuk menentukan strategi-strategi sebagai berikut: 
1. S – O (Strenght – Opportunities)  
SMK Darul Ma’arif dapat mengembangkan suatu strategi dalam memanfaatkan 
kekuatan (S) untuk mengambil manfaat dari peluang (O) yang ada. Dengan 
mempertahankan kekuatan yang telah dimiliki dan meningkatkannya, karena peluang 
yang ada sudah terbuka untuk memajukan sekolah.  
2. W – O (Weakness – Opportunities)         
SMK Darul Ma’rif dapat mengatasi kelemahan (W) dengan memanfaatkan peluang (O) 
yang ada, seperti kurangnya SDM dalam pemasaran, dapat tertutupi dengan 
paragdima masyarakat mengenai sekolah yang berkualitas,dan mempertahankan 









pelayanan yang santun, ramah, dan sopan, selalu melakukan kegiatan-kegiatan dan 
pembelajaran menuju IPTEK dan IMTAQ. Dalam Segi lain sekolah ini masih kurangnya 
dana untuk memperluas tanah sehingga luas parkir kurang memadai, kurangnya lokal 
kelas, Kejuruan, dan instalansi listrik terkadang turun, namun hal ini tidak terlalu 
dijadikan permasalahan yang besar untuk selalu mengembangkan kemajuan sekolah 
dengan memanfaatkan fasilitas yang ada, dengan menetapkan harga yang lebih 
terjangkau dibanding dengan sekolah swasta lainnya disekitar lingkungan, sehingga 
tidak menghambat kemajuan sekolah dari kelemahan yang ada. 
3. S – T (Strenght – Threat)  
SMK Darul Ma’arif dapat memanfaatkan kekuatan (S) yang dimiliki untuk menghadapi 
ancaman (T) yang terjadi. Seberapapun besar persaingan sekolah di sekitar lingkungan 
sekolah dapat dihadapi dengan baik, walaupun  juga tata sekolah yang kurang baik 
tetapi dengan memberikan pelayanan prima atau pelayanan yang baik, sopan, ramah, 
dan satun dapat membantu mengatasi ancaman yang terjadi.  
4. W – T (Weakness – Threat)         
5. SMK Darul Ma’arif dalam mengahadapi dua elemen ini dapat diatasi dengan 
memanfaatkan SDM yang telah ada dengan pembagian tugas yang jelas dan lokal yang  
tersedia untuk menampung peserta didik yang berminat di SMK Darul Ma’arif,  Terkait 
instalansi listrik yang sering turun yakni sekolah perlu menambah daya listrik sehingga 
gangguang listrik padam akan berkurang dan tidak menggangu aktivitas belajar siswa, 
selain tidak adanya pilihan kejuruan dikarenakan lokal yang terbatas. Hal ini dapat 
dibicarakan dengan kepala yayasan beserta seluruh stakeholder sekolah dan komite 
sekolah apakah ada cara lain yang atau jalan keluar untuk menambah lokal sehingga 
sekolah dapat membuka kejuruan baru selain akuntansi. Dengan demikian minat 
siswa untuk mendaftar di SMK Darul Ma’arif semakin meningkat.  
 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
Kesimpulan 
1. SMK Darul Ma’arif  telah melakukan strategi pemasaran dengan marketing mix yakni 
dengan meningkatkan kualitas produknya. 
2. Kurangnya ketersediaan SDM untuk terlibat dalam kegiatan promosi dan kehumasan 
sehingga kegiatan pemasaran terhambat.  
3. Kegiatan promosi yang dilakukan hanya pembuatan spanduk sekolah, brosur.  
 
Keterbatasan Penelitian 
1. Strategi pemasaran yang digunakan dalam penelitian ini hanya memakai Strategi 4P 
yaitu Product, Plance, Price, Promotion, sedangkan masih ada Strategi lain dalam 
Proses Pemasaran. Diantaranya Proces (Proses), physical evidence (Bukti Fisik), People 
(Orang) 









2. Adanya keterbatasan penelitian dengan menggunakan wawancara yaitu terkadang 
jawaban yang diberikan oleh sample tidak menunjukan adanya kesungguhan. 
 
Saran 
1. Untuk sekolah perlu meningkatkan kualitas pemasaran dengan menerapkan teori 
analisis SWOT dengan mengoptimalkan kekuatan dan peluang yang telah dimiliki oleh 
sekolah dengan mengaplikasikan kembali program-program yang sudah ada untuk 
dikembangkan lagi agar menjadi kekuatan sekolah sehingga mampu meminimalkan 
kelemahan serta ancaman dari luar dengan begitu tujuan dari pemasaran dapat 
berjalan sesuai dengan rencana.  
2. Sekolah perlu melakukan perekrutan tenaga kerja maupun tenaga pendidik untuk 
ditempatkan pada unit SMK karena masih membutuhkan SDM dalam menjalankan 
kegiatan pembelajaran dan pemasaran sekolah. Sekolah perlu membuka Jurusan Baru 
agar semakin banyak siswa yang mendaftar 
3. Sekolah perlu mengembangkan kegiatan promosi yang kreatif ke sekolah-sekolah 
dengan melakukan sosialisasi pengenalan program yang sekolah terapkan maupun 
metode pembelajaran dan mengadakan tryout bersama agar sekolah tidak 
kekurangan calon siswa baru dan  tetap memperoleh calon siswa  baru dengan jumlah 
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